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バナナ事情～勝ち抜く会社の条件
院長　工藤　靖夫
　日本人が一番多く食べている果物は、2004年にみかんを抜いてバナナが首位の座についた。ほとんどを輸入に
頼るこの果物を、日本人は一年間で100万トン消費している。昨年は、朝にバナナと白湯を飲むという、いわゆ
る“バナナダイエット”が流行し、スーパーの棚からバナナが消えたのも記憶に新しい。日本では、90％以上の
バナナをフィリピンから輸入している。フィリピンの宗主国であるアメリカの企業が、バナナ業界をほぼ独占し
ているが、その一角に唯一名を連ねている日本資本が住友商事系の住商フルーツである。
　住商フルーツは、2000年ごろ外資系に押されて、撤退の瀬戸際までおいつめられていた。ジリ貧状態を打開す
るために、2003年住商は業界を驚かせる手を打った。住商フルーツの社長に、業界最大手の米ドールのアジア法
人社長を直前まで務めていたポール・クエッケンを迎え入れたのだ。彼は、業界大手のチキータにも勤めていた
業界一のバナナ通として有名であった。バナナ栽培の中心地フィリピンでは、アメリカの大手資本が農園用の土
地を確保しており、平野部での土地確保が難しかった後発組の住商は、高地でもバナナを栽培するようになった。
高地では寒暖の差が激しく甘みの強いバナナを作ることに成功した。しかし、この高級な高地バナナも販売では
ドールに先行された。そこで、クエッケン氏はバナナの徹底した品質管理にこだわった。バナナが港で船への積
み込みを待つ間に、野ざらしになり劣化が進むことを避けるために、2006年に冷蔵施設と専用港をフィリピンの
ダバオに整備。日本の港に着くまで、最適の13．5度に保ち続ける温度管理体制が出来上がった。船の往復も10日
に2度から週2度に増やした。
　2005年には、標高700メートル前後の高地で栽培する“甘熟王”（1パック250円程度）と300メートル前後で栽
培する“バナージュ”（同150－200円）の2ブランドを扱い始めた。高級ブランドが住商フルーツの輸入量に占
める割合は年々高まり、2007年には2／3に達した。
　クエッケン氏が、行った改革は品質管理だけではない。人材確保とイメージ戦略による販売促進である。門下
フルーツの職場に活気がないことを悟り、ドール時代の部下を2003－2004年に8人移籍させている。また同業者
や卸会社から20人以上をスカウトし、営業体制を整えた。輸入したバナナを卸会社に引き渡すだけだった仕事を、
量販店へ直接に出向いて要望を聞く体制に改めている。2007年には新たに60社が取引先に加わった。特に力を入
れたのがブランド・イメージ戦略である。バナナのブランド認知度は、長い歴史を誇るライバルよりも劣ってい
た。そこで、2007年、主力ブランドの“胡町王”のテレビCMをスタート。主婦層の認知度を16％から57％へ上
げた。もうひとつの主力ブランド“バナージュ”には、2007年にベルマークを付与するPRを行った。住商フルー
ツは2006年にデルモンテを抜いて業界2位に浮上。移籍組が活気を呼び込んだ住商フルーツは、一番を目指して
いる（下図参照）。
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アイディア
実行力 人材・組織 分析力
指導力
！．組織に活力がなければならない。そのためには有能な人材が必要で、住商フルーツは人材確保に移籍やスカ
　ウトを利用している。
2．高地でのバナナ栽培や港・冷蔵庫の整備、販売促進のための営業戦略には、すべて高い分析力から生み出さ
れたアイディアが含まれている。
3．組織には、アイディアを実現させる実行力があった。
4．すべてをマネージメントするだけの社長の指導力も見逃すことができない。
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